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Persaingan bisnis Penjualan motor ini sangat banyak dalam beberapa tahun terakhir 
begitu ketat, untuk itu setiap pebisnis perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam 
perusahaanya. Pelayanan sebagai salah satu sarana komunikasi yang dapat berakibat positif 
dan menguntungkan bila pelayanannya sebaik mungkin. Keberhasilan perusahaan juga 
ditentukan oleh kegiatan promosi perusahaan yang mampu untuk mengenalkan produk dan 
membujuk para konsumennya.Karena promosi sangat penting untuk dilakukan suatu 
perusahaan manapun,agar konsumen mengenalnya. Atas dasar pemikiran tersebut penelitian 
ini bertujuan untuk memperoleh informasi tentang pengaruh pelayanan, iklan dan harga 
terhadap hedonic shoping. 
Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh dari jawaban 
responden(konsumen). Penelitian ini menggunakan teknik non probability dengan metode 
accidental sampling,dimana yang menjadi sampel adalah mereka ditemui oleh peneliti di 
Dealer Yamaha. Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan Partial least 
square(PLS). 
Hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa : Pelayanan berpengaruh positif terhadap 
Hedonic shoping tetapi Non signifikan, Iklan berpengaruh positif terhadap hedonic shoping 





Keywords : Pelayanan,iklan,harga,hedonic shoping. 
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1.1.  Latar Belakang Masalah 
  
       Banyak sekali persaingan penjualan motor dalam era yang serba modern 
saat ini,tingkat persingan bisnis yang tinggi membuat perusahaan berlomba-
lomba untuk mempertahankan kemenangan persaingan pasar dengan berbagai 
macam jenis sepeda motor. Dalam Sulistya Rini (2002) persaingan merupakan 
factor yang penting untuk dipertimbangkan dalam rumusan strategi perusahaan, 
karena akan memberikan dampak terhadap kinerja perusahaan.Oleh karena itu 
permasalahn terhadap persaingan menjadi sangat penting.Pusat Perbelanjaan 
pada awalnya adalah suatu tempat tempat yang berfungsi sebagai tempat 
perdagangan (tempat bertemunya penjual dan pembeli dalam melakukan 
transaksi) di bidang barang maupun jasa yang sifat kegiatannya untuk melayani 
umum dan lingkungan sekitarnya atau dapat juga diartikan sebagai tempat 
perdagangan eceran atau ritel yang lokasinya digabung dalam satu bangunan 
atau komplek perumahan. Tempat belanja tidak hanya sebagai tempat untuk 
membeli produk atau jasa tetapi dapat juga sebagai tempat untuk melihat- lihat, 
tempat besenang senang, tempat rekreasi tempat yang dapat menimbulkan 
rangsangan yang mendorong orang untuk membeli, tempat bersantai dan 
bersosialisasi. 
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       Kegiatan berbelanja merupakan aktivitas manusia sehari-hari untuk 
memenuhi kebutuhan hidupnya dan hampir setiap manusia dalam masyarakat 
melakukannya.Diantaranya banyal masyarakat membeli sepeda motor untuk 
kebutuhan hidupnya atau hanya ingin membeli saja. Promosi adalah kegiatan 
yang di lakukan oleh perusahaan dengan tujuan untuk menginformasikan, 
memberitahukan, membujuk dan mempengaruhi konsumen dalam memilih atau 
membeli suatu produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
           Stanton dalam alma (2005) mendefinisikan pelayanan sebagai sesuatu 
yang dapat diidentifikasi secara terpisah, tidak berwujud, ditawarkan untuk 
memenuhi kebutuhan. Pelayanan yang ditawarkan kepada konsumen ini 
biasanya tidak berwujud   
       Harga adalah jumlah uang yang hrus dibayar pelanggan untuk memperoleh 
produk tersebut. Harga  adalah satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan penjualan karena unsure yang lain basu swasta dan 
ibnu sukotjo (1998:211) 
      Hedonic shoping menurut semuel (2005) mencerminkan instrument yang 
menyajikan secara langsung manfaat dari suau pengalaman dalam melakukan 
pembelanjaan, seperti kesenangan membeli hal-hal baru.     
        Untuk kegiatan promosi sendiri Yamaha mengusung tema Yamaha 
“semakin didepan” yang kini menjadi salah satu slogan perusahaan sekaligus 
untuk memperkuat kampanye corporate brand image, dan juga 
memperkenalkan nilai lebih perusahaan yang tercermin pada produk dan 
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teknologi.pada kesempatan tersebut dijelaskan menggambarkan keberadaan 
sebagai mitra sehari-hari dalam memenuhi kepentingan konsumen secara 
keseluruhan konsep ini merupakan penerjemahan dari filosofi yang ingin selalu 
sehati dengan konsumen.”semakin didepan” merupakan corporate brand image 
yang ingin disosialisasikan oleh perusahaan untuk member sepirit baru bagi 
perusahaan dan konsumennya.Ketika pengalaman berbelanja seseorang menjadi 
tujuan, untuk memenuhi kepuasan kebutuhan yang bersifat hedonic maka 
produk yang dipilih bukan berdasarkan rencana awal, melainkan karena 
impulse buying yang disebabkan oleh pemenuhan kebutuhan yang bersifat 
hedonis ataupun karena emosi positif (park, kim and Forney,2005).Produk 
yamah Xeon salah satu produk dari Yamaha yang pada tahun 2011 dan 2012 
menurut data AISI mengalami penurunan yang sangat drastis. Tren penjualan 
Yamaha Xeon pada data AISI terus merosot.Bahkan tinggal menyisakan 
distribusi sebanyak 3.122 unit. Berkaitan dengan Hal tersebut, maka hal ini 
perlu diperhatikan oleh yamaha, yakni sebuah perusahaan yang bergerak 
dibidang produk penjualan sepeda motor khususnya Xeon dimana dalam upaya 
untuk mengantisipasi persaingan yang semakin ketat pada produk-produk 
sepeda motor yang lain, serta untuk lebih meningkatkan penjualan, maka 
perusahaan perlu melakukan evaluasi. berikut ini akan disajikan data penjualan 
Yamaha xeon bulan januari sampai sepetember tahun  2011 dan januari sampai 
Juni 2012 yang dapat dilihat pada table dibawah ini: 
 
Hak Cipta © milik UPN "Veteran" Jatim :




1.1. Tabtel penjualan Yamaha Xeon 2011 
 
 
1.2. Tabel penjualan Yamaha Xeon 2012 




Sumber : http://proud2rideblog.com  dan  http://proud2ridefiles.com 
 ( AISI ) 
       Berdasarkan data Fruktuatif  AISI, menurunnya penjualan Yamaha Xeon yang 
sangat drastis pada tahun 2011 dan 2012. Masa jaya Xeon terjadi bulan Agustus dan 
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September 2011  yang bisa distribusi di atas 20 ribuan unit. Bulan Oktober masih 
distribusi 18.535 unit. Anehnya, bulan November langsung anjlok cuma 3.122 
unit.Begitu juga Tahun 2012 pada masa kejayaannya yaitu bulan januari sampai 
februari yang distribusi 19.766 unit dan 20,139 unit kemudian turun lagi pada bulan 
maret 8,915 unit, turun lagi pada bulan april 4.911 unit dan pada bulan Mei naik lagi 
menjadi 9,790 dan turun drastis pada bulan juni menjadi 2,816. Pada bulan Juni 2012, 
Yamaha Xeon paling sedikit unitnya diantara bulan lainnya.  
       Yamaha Xeon mengalamai kenaikan dan penurunan secara fruktuatif, yang 
mengindikasikan bahwa rendahmya hedonis shoping.Diduga penyebab rendahnya 
hedonis shoping konsumen adalah dari factor pelayanan, iklan dan harga yang kurang 
memuaskan untuk konsumen.Dengan menggunakan Hedonic shoping peneliti 
berharap dapat menumbuhkan atau dapat meningkatkan penjualan Yamaha Xeon. 
Oleh karena itu berdasarkan fenomena Tentang penurunan Yamaha Xeon maka hal 
inilah yang membuat penulis untuk membahas lebih jauh tema ini dengan memilih 
judul :“Pengaruh Pelayanan,iklan,harga terhadap Hedonis Shopping pada Ymha xeon 
1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah tersebut diatas,maka rumusan 
masalah dapat dinyatakan sebagai berikut: 
a. Apakah pelayan berpengaruh terhadap hedonic shopping pada motor 
Yamaha Xeon? 
b. Apakah iklan berpengaruh terhadap hedonic shoping  pada motor Yamaha 
Xeon? 
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c. Apakah harga berpengaruh terhadap hedonic shoping pada motor Yamaha 
Xeon? 
1.3. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan latar belakang dan permasalahan di atas, maka tujun penelitian ini 
dilakukan adalah : 
a. Menganalisis apakah pelayanan berpengaruh terhadap hedonic shoping pada 
motor Yamaha Xeon? 
b. Menganalisis apakah iklan berpengaruh terhadap hedonic shoping pada 
motor Yamaha Xeon? 
c. Menganalisis apakah harga berpengaruh terhadap hedonic shoping pada 
motor Yamaha Xeon? 
1.4. Manfaat 
Manfaat penelitian yang di kemukakan : 
a. Sebagai bahan informasi bagi pemimpin perusahaan untuk mengetahui 
faktor-faktor yang mempengaruhi hedonic shoping 
b. Dengan melakukan penelitian, diharapkan dapat memberikan pengalaman 
yang berguna bagi peneliti khususnya mengenai factor-faktor yang 
mempengaruhi hedonic shoping. 
c. Sebagai bahan informasi mahasiswa atau peneliti-peneliti di masa 
mendatang.Serta sebagai dharma bakti kepada perguruan tinggi UPN 
“veteran” Jawa Timur pada umunya,khususnya pada fakultas ekonomi 
manajemen. 
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